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ASSEPRIM

FEDERAZIONE NAZIONALE SERVIZI
PROFESSIONALI PER LE IMIPRESE

“La digitalizzazione é presente e futuro”

O

NEL CORSO DEL WEBINAR SCOPRIRAL:

* Negli ultimi 2 anni il paradigma é cambiato: quante volte abbiamo sentito dire
“la tua impresa non puo piu fare a meno dei social”. Ma e’ veramente cosi?

+ Una strategia digitale efficace offre alle aziende 'opportunita di raggiungere un
vantaggio competitivo superiore rispetto alle realta che sfruttano solo tecniche
di vendita tradizionali.

* Nel mondo B2B Linkedin €’ il social per eccellenza ed e’ una grandissima
opportunita’ per piccole e medie aziende e professionisti.

A cura di Gianni Adamoli — CEO Execus — gianni.adamoli@execus.com

Innazitutto mi presento

G i a n ni Ad a m O Ii Un gruppo Internazionale, gia consolidato

CEO Execus Italia- Partner & Coach in 3 Paesi Europei, con expertise specifiche
chessi integrano per rispondere ai bisogni di

trasformazione digitale delle imprese.

Execus & una delle poche aziende al mondo
con trainer formati da LinkedIn per la sulle
soluzioni di Social Selling, Sales Navigator e

LinkedIn per rafforzare le vendite.

Inostri formatori hanno partecipato al
programma Instruct Program di Linkedin a

garanzia della qualita totale dei risultati.

v execus

Connect ioSpeial Selling
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Negli ultimi 2 anni il paradigma é cambiato: quante volte abbiamo
sentito dire “la tua impresa non puo piu fare a meno dei social”.
Ma e’ veramente cosi?
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Strategia Digitale
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DOMANDA

Perche’ Linkedin nel B2B?

+ Non e’ solo un social, e’ una
community professionale
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+ 800.000.000 Registered Members
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* Esserci, ma come?

* Content is the King

* il Social Selling NON e’ una tecnica di vendita

Strategia per Linkedin

* Obiettivo: creare relazioni professionali, non SPAM ’

Linked [T}

Esserci, ma come?

Luigi Rossi . st
Titolare “Pinco SRL”

Milan Area, ltaly

‘ View in Sales Navigator

More...

o I

Universita degli Studi di
Milano

See contact info

See connections (110)
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Esserci, ma come?

Roberto Bianchi ®  Autol

Fleet Account Manager | Auto | Flotte | \stituto
Volkswagen | Skoda | Noleggio a lungo termine | Certified SK

‘ Visualizza in Sales Navigator ‘

Vedi informazioni di contatto

J8 Vedi collegamenti (500+)

Altro.. ‘

Esserci, ma come?
Altro. Traguardi raggiunti ~

Pubblicazioni
Informazioni 5 = Elenca le tue pubblicazion )
per avere 7 volte pid S
probabilita che ti trovine

Percorso professionale e

accademico Brevetti
Esperienze di lavoro — E Metti in risalto le tue |"+“\
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tiin risalto le t: o
risalto le tue |+\
come potrest e

Riconoscimenti e premi —
¥¢ 1 riconoscimento e premio (+)
sul tue profilo -

Votazione esami

Competenze 8t Se hai supersto un ssame ()
€ON SUCCEsso, puoi insarire S
Traguardi raggiunti o qui il voto
Lingue o
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Lingue supportate S Organizzazioni
=] Fai sapere in che modo I'::‘\
contribuisci alle cause che ti Ny

stanno a cuore.
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Esserci, ma come?

Pinco Palla SRL
Tecnologia all'avanguardia

—

. Panoramica

Chi siamo i

Lavoro

Persane

Informazioni B PREMIUM

Sito Web www.pincopalla.com

Aanunci

Dimensioni dellazienda 0

Esserci, ma come?

-

Asseprim Confcommercio
SINERGIE - COMPETENZE - §

Home Chi siamo Post Offerte di lavoro Persone Informazioni Altro =

Informazioni
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Content is the King

“Content is King”

Bill Gates, 1996

Content is the King

Sempre contenutiinteressantiper le tue
connessioni, perituoi target e per il tuo settore

Assicuratiche il contenuto sia coerente con il tuo
ruolo ed i tuoi obiettivi aziendali (dalla pagina
aziendale o da altre fonti attendibili)

Non limitarti a condividere informazionio

contenuti a caso, accompagna sempre con un
commento «AD HOC» che aggiunga valore al post

'Y T X XN




Creare relazioni professionali e non SPAM

5 execus
5 > g

Creare relazioni professionali e non SPAM

p ——————————————
‘l’ o k\hsua\izza in Sales Nav ) ( Altro... |

t e Execus, Connect to Social
Andrea Stecconi - 1= [ wm i
CEQ Execus Connect to Social Selling Switzerland

Lugano - 500+ collegamenti - Informazioni di contatto

Entrambi lavorate presso Execus, Connect
sxacus %
=== to Social Selling

? 561 collegamenti in comune
Tueh o *
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il Social Selling NON e’ una tecnica di vendita

L'uso dei Social Network
da parte di Manager, Sales Account e Professionisti
per identificare ed entrare in contatto con
i potenziali clienti, o meglio le persone che stanno cercando,

accelerando cosi’ il processo di vendita.
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Different approach

il Social Selling NON e’ una tecnica di vendita

100

Ricercae Analisie Connettersi Fissare il PRIMO
segmentazione Qualifica appuntamento
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il Social Selling NON e’ una tecnica di vendita

SOCIAL SELLING PLUS - OBIETTIVI

00C¢

45 % 25 % 15 %

aumento delle opportunita’ divendita aumento delle proposte commerciali e aumento del fatturato
dell'efficienza deiteamdi vendita

La parte piu’ difficile? Il Cambiamento
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fare...
o non fare ....
non c’e’
“provare” |
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m ASSEPRIM

FEDERAZIONE NAZIONALE SERVIZI

% '—‘ PROFESSIONALI PER LE IMPRESE

O

Grazie per aver partecipato,
vai sul nostro sito e lascia la tua opinione sul webinar!

RIMANTAGGIORNATO PER SCOPRIRE
IPROSSIMIAPPUNTAMENTI

www.asseprim.it

ASSEPRIM - C.so Venezia, 51 — Milano — www. asseprim.it — tel. 027750.452
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